Nun gilt es. Die weltweit größte Krise nach dem Zweiten Weltkrieg muss gemeistert werden. Was sollte man als Vermittler tun? Und wie wird es weitergehen? Versicherungsmagazin hat Antworten gefunden.

Jeder Dritte sorgt sich aktuell, dass seine private Altersvorsorge wegen \"sinkender Kurse oder niedrigerer Rendite\" an Wert verliert. Gesundheit und Sicherheit erhalten in schweren Zeiten somit einen neuen Stellenwert. Gleichzeitig gibt es aber schon eine große Gruppe von Menschen, die ihre finanzielle Sicherheit verloren hat. Laut einer aktuellen Umfrage von Yougov muss nämlich schon jeder Vierte auf sein Erspartes zurückgreifen. Das bestätigen Praktiker.

\"Es ist klar erkennbar, dass das Neugeschäft sowohl im Lebens- als auch im Kompositbereich zurzeit stagniert\", sagt Versicherungsmaklerin Adelheid Marscheider aus Hausen bei Erlangen. Nach wie vor sei hier die Kommunikation von \"Mensch zu Mensch\" unerlässlich, glaubt die Expertin. Zudem mache sich die Krise schon deutlich bemerkbar. So würden kleinere und mittlere Firmen derzeit regelrecht um den Erhalt ihrer Unternehmen kämpfen, während Angestellte um ihren Arbeitsplatz bangten oder sich in Kurzarbeit befänden. \"Es gibt kaum Neuabschlüsse von Versicherungen\", so Marscheider. Vielmehr fragten die Kunden nach Stundung von Beiträgen. Das gelte sowohl für Komposit als auch für die Altersvorsorge. Im gewerblichen Bereich würden Kfz-Flotten vorübergehend ganz stillgelegt. Gleichzeitig würden Vorausbeiträge beispielsweise im Bereich der Betriebshaftpflicht- und Transportversicherung gekürzt und bereits gezahlte jährliche Beiträge rückwirkend auf vierteljährliche oder monatliche Zahlungsweisen geändert. \"Es geht immer darum, vorübergehend mehr Liquidität zu schaffen\", so Marscheider.

Kampf um Bestände {#Sec1}
=================

Das haben die Versicherer erkannt und gewähren Kunden und Vermittlern massiv Hilfe. Das klare Ziel: Bestände halten. Alle Versicherer haben längst temporäre Sonderregelungen zur Stundung von Kundenverträgen veröffentlicht. So schreibt etwa die Allianz Lebensversicherung: \"Stundungen von Kundenverträgen können ohne weiteren vorliegenden Anlass formlos für bis zu sechs Monate (statt für drei Monate) beantragt werden.\" Eine Stundung könne bis zu zwei Jahre gelten und verlängert oder auch verkürzt werden. Die Allianz verweist darauf, dass die Stundung gegenüber der Beitragsfreistellung für den Kunden den Vorteil hat, dass auch während der Stundungszeit der volle Versicherungsschutz bestehen bleibt. Viele private Krankenversicherer folgen dem Beispiel der R+V und erlauben für sechs Monate den Umstieg in einen leistungsschwächeren Tarif oder die Erhöhung der Selbstbeteiligung, um Prämien zu sparen. Die Kunden dürfen später ohne Gesundheitsprüfung zu ihren normalen Konditionen zurückkehren. Der HDI bietet sogar eine zinslose Beitragsaussetzung von bis zu sechs Monaten an. Die \"Corona-Pause\", mit vollem Versicherungsschutz, kann sogar bis zum 31. Dezember 2020 laufen. Ähnliche Regelungen offerieren alle Versicherer für alle Sparten. Vor allem Pools, wie der \"Up-to-date-Service\" von BCA oder das Angebot von Fonds Finanz \"Corona: Eine Lösung für beinahe jede Herausforderung\", bieten einen aktuellen und schnellen Überblick über die Regelungen der einzelnen Versicherer.

Neben den klassischen Sparten gibt es Informationen zum Verkauf von Investmentfonds, Gefahren bei der Baufinanzierung, der Ratenkreditbeantragung, Kurzarbeit, Förderprogramme des Staates, Steuerstundungen oder Hilfen für KfW-Unternehmerkredite. Einen Corona-Notfallplan mit \"FAQ-Liste für Arbeitgeber\" hat der AfW Bundesverband Finanzdienstleistungen herausgegeben.

Gleichzeitig veröffentlichen Pools und Versicherer mannigfaltige Hilfe für die Kommunikation unter Corona: \"Mensch - Maschine - Mensch\". Je einfacher und gleichzeitig komfortabler \"The Man-in-the-Middle\" ist, desto erfolgreicher wird diese neue Kommunikation sein, die im Gegensatz zu Direktkontakt mit Fremden ohne Maske ein Lächeln zulässt. Die Corona-Krise dürfte die historische Zäsur sein, die das digitale Arbeiten endgültig einläutet. Das zeigt ganz plastisch die Praxis. \"Wir erreichen manche Versicherer heute fast besser als vorher\", sagt beispielsweise Malte Mengers, geschäftsführender Gesellschafter des Versicherungsmaklers Gayen & Berns Homann (GBH). Der Homeoffice-Modus sorge anscheinend für noch mehr Verfügbarkeit. \"Das läuft also überraschend gut\", so der Versicherungsmakler, dessen Firma sich seit März mit 13 Standorten zu 70 Prozent im Homeoffice befindet.

Ein Manko, so Mengers, sei derzeit, dass es an der typischen informellen Kommunikation fehle. \"Wenn man etwa zum Schreibtisch des anderen rüberruft oder in ein anderes Büro wechselt und dort kurz klärt, wie ein bestimmter Sachverhalt in der Vergangenheit gelöst wurde, hat man ganz schnell einen praktischen Erkenntnisgewinn.\" Doch längst ist auch hier eine technische Lösung angedacht. Künftig wird es bei GBH eine Chat-Funktion als Einzel- und Gruppenlösung geben. \"Dann kann der Kollege Fragen nebenbei einfach schnell eintippen\", erläutert Mengers. Sehr erfolgreich arbeitet auch die nun virtuelle Geschäftsstelle des Bundesverbandes Deutscher Versicherungsmakler (BDVM). Im aktuellen Streit um Leistungen aus der Betriebsschließungsversicherung aufgrund des Corona-Virus war der leidenschaftliche öffentliche Appell des geschäftsführenden Vorstands Hans-Georg Jenssen an die Branche wohl die Initialzündung für die jetzige Kulanzlösung einiger Anbieter. \"Ich bin total überrascht und sehr froh, wie gut unsere rund 850 Mitgliedsunternehmen in den Krisenmodus umgeschwenkt haben. Damit hätte ich nicht gerechnet\", sagt BDVM-Präsident Thomas Haukje, der hauptberuflich Geschäftsführer des Nordwest Assekuranzmaklers ist. Viele Maklerunternehmen hätten komplett auf Homeoffice umgestellt, andere einen 50:50-Betrieb eingeführt. \"Die Kunden bringen in der aktuellen Situation sehr großes Verständnis auf und nutzen den virtuellen Kontakt zu ihrem Versicherungsmakler\", so Haukje. Eine Reihe von Kunden sei sogar froh darüber. \"Denn sie wollen derzeit keinen persönlichen Kontakt oder dürfen keinen haben, etwa weil sie in der Lebensmittelbranche arbeiten.\" Kommuniziert würde über Skype, Microsoft Teams, Goto-Meeting, WhatsApp oder sonstige Systeme. Abschlussdokumente würden in aller Regel gemailt. Das reiche in der Sachversicherung für den Deckungsauftrag.

Einbruch des Neugeschäfts {#Sec2}
=========================

Größere Probleme gebe es in der Personenversicherung. Hier müsse ja eine ganze Antragsstrecke übermittelt, unterzeichnet und vom Kunden eingescannt werden. Noch viel schwieriger sei es, im derzeit überlasteten Gesundheitssystem eine Arztentlastung zu erhalten. Zudem würden die Geschäfte schwierig, weil einige Kunden momentan viel damit zu tun hätten, ihr Unternehmen über Wasser zu halten. \"Da steht die Versicherung erst einmal weiter hinten.\" Auch eine Ende März durchgeführte erste Umfrage unter 156 Vermittlern durch Asscompact zeigt, dass rund 80 Prozent der freien Vermittler das Neugeschäft wegbricht. Es gibt überwiegend auch weniger telefonische Kundentermine. Überraschenderweise ist auch das Bild bei der Video-Kommunikation, die eigentlich explodieren müsste, eher durchwachsen. 38 Prozent der Befragten führen weniger Video-Telefonate, 37 Prozent mehr und 25 Prozent merken keine Veränderung.

Diese Ergebnisse stehen in komplettem Widerspruch zu den Aussagen des Fonds-Finanz-Chefs Norbert Porazik gegenüber \"Versicherungsjournal\": \"Interessant ist, dass die Umsätze in allen Sparten derzeit anziehen. Es scheint in der Bevölkerung im Moment ein großes Bedürfnis nach Sicherheit und zusätzlicher Absicherung zu geben.\" Diese Mutmaßung dürfte womöglich den Kern des Geschäfts nicht ganz treffen.

Da ist eher Roland Roider, Chef der Haftpflichtkasse, mit seiner Analyse auf der richtigen Spur. \"Wirklich digital aufgestellte Versicherungsmakler, das sind viele unserer Partner, sind weiterhin robust unterwegs.\" So verzeichnete der Versicherer in seinen Kernsparten Haftpflicht, Unfall und Hausrat mitten in der Corona-Krise im März 2020 ein Umsatzwachstum von 20 Prozent. Roider erklärt sich das Phänomen mit der starken digitalen Ausrichtung seines Hauses. Möglicherweise sind viele Vermittler, die zwangsweise Homeoffice praktizieren, auch nicht \"voll bei der Sache\".

Wie schwierig es ist, aus klassischem Face-to-Face-Geschäft auszusteigen, zeigt eine Episode einiger Vermittler, die von einem großen Beamtenversicherer kommen sollen. \"Wir sind für die Polizeiversorgung zuständig, 80 Prozent sind bei uns versichert, wir benötigen Deine Daten inklusive E-Mail-Adresse.\" So die Ansprache der Ausschließlichkeitsvermittler gegenüber jungen Polizeianwärtern. Die persönliche Akquise habe ohne jede Einhaltung des Infektionsschutzes stattgefunden\", so eine Augen und Ohrenzeugin. Das sei Vermittlung auf \"Biegen und Brechen\". Hier zeigt sich, dass die Digitalisierung zumindest in den Köpfen vieler Vertriebler noch gar nicht angekommen ist. So sollten sich Makler aktuell noch besser aufstellen, so über Suchmaschinenoptimierung für eigene Webauftritte, den Einbau von Vergleichs-programmen oder das praktische Training der Video-Kommunikation.

Alte Zöpfe abschneiden {#Sec3}
======================

Empfehlenswert, weil kinderleicht im Handling, ist beispielsweise Jitsi. Das Open-Source-Tool benötigt lediglich bei den beiden Kommunikationspartnern das Vorhandensein des Google-Chrome-Browsers. Dann kann eine frei wählbare Meeting-URL versendet werden: Etwa \"BSV-Police-Kulanz-oder-nicht\" und schon ist man mit seinem Mittelständler im Online-Talk.

Dass es gilt, alte Zöpfe abzuschneiden, zeigt auch die aktuelle Information auf der Homepage von GBH. Hier wird immer noch eine \"Bürozeit\" von 9:00 bis 17:00 Uhr offeriert. Dabei dürfte das Homeoffice einer flexiblen Arbeitszeit eigentlich keine Grenzen setzen. Und traditionell: Vielleicht erreicht man um 20.00 Uhr, nach dem Abendbrot, ganz entspannte Kunden. Auf einen Versuch käme es an. Wer genau hinschaut, erkennt vielleicht, dass ein Underwriter in der häuslichen Umgebung nicht zur Höchstleistung aufläuft. Hier gibt es aber Abhilfe: Vielleicht kann dieser ein oder zwei Tage das von HRS vermittelte \"MeWork\"-Hotelzimmer für konzentriertes Arbeiten am Tag nutzen. In jeder Stadt gibt es das nun. Und HRS verspricht: \"Wir achten darauf, dass das Hotel die besonderen Sicherheits- und Hygienevorschriften erfüllt und die notwendigen Abstandsregelungen einhält.\"
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Viele Flotten stehen in der Corona-Krise buchstäblich still. Unternehmen können Versicherungskosten sparen, wenn sie eine kostenfreie Ruheversicherung beantragen. Das ist aus Kulanz bei vielen Versicherern auch ohne offizielle Abmeldung bei der Zulassungsstelle möglich.

Fast alle Kfz-Firmenversicherer bieten ihren Kunden eine kostenfreie Ruheversicherung an. Der Schutz - der klassisch bis zu 18 Monate möglich ist, wenn Fahrzeuge zeitweilig nicht genutzt werden - setzt eigentlich eine offizielle Abmeldung bei der Zulassungsstelle voraus. Nun bieten die Assekuranzen die Ruheversicherung formlos - etwa per E-Mail an. \"Die Stilllegung erfolgt ab dem Tag der Meldung.

Der Mitteilung sollte eine Liste beigefügt sein, auf der die amtlichen Kennzeichen und die Fahrzeugidentifizierungs-Nummer aufgeführt sind\", erläutert HDI-Sprecher Andreas Ahrenbeck. Dann erhalten die Kunden mit gewerblichen Fahrzeugen eine prämienfreie Ruheversicherung. Eine solche \"interne\" Ruheversicherung bieten Axa, Ergo, Gothaer, HDI, Kravag, R+V, Versicherungskammer Bayern und die Württembergische. Die Allianz offeriert ihren Kunden bei Zahlungsschwierigkeiten aufgrund der Corona-Krise \"individuelle Lösungen\".

Sowohl amtlich als auch intern stillgelegte Fahrzeuge erhalten für die Dauer der Standzeit eine Ruheversicherung. Sie umfasst die Haftpflichtversicherung, die Umweltschadensversicherung, die Teilkasko und einen Teilschutz aus der Vollkasko, wenn diese Policen im Zeitpunkt der Außerbetriebsetzung bestanden. So sind aus der Vollkasko Schäden durch mut- oder böswillige Handlungen Dritter versichert. Für die Teilkasko gilt voller Schutz. Damit sind Schäden infolge von Brand, Diebstahl, Hagel, Sturm und Überschwemmung abgesichert.

Kfz-Versicherer sind in gewissem Umfang Gewinner der Corona-Krise, weil auch noch aktive Flottenfahrzeuge kaum genutzt werden, vielfach nur noch für Einkaufsfahrten oder Arztbesuche. Denn überwiegend wird im Homeoffice gearbeitet. So schätzt Jörg Rheinländer, Vorstand der Huk-Coburg, dass sich das Verkehrsaufkommen in Deutschland allein im März um rund 30 Prozent reduziert hat. Daher gebe es natürlich auch deutlich weniger Schäden.

Dabei sind gleichzeitig viele Policen schon am Anfang des Jahres bezahlt worden. Daher sollten Makler bald mit dem Kfz-Versicherer über Rückvergütungen sprechen. Die Schadenquoten dürften aufgrund der Krise zwangsläufig sehr gut ausfallen.
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Nach längerem Streit um die Frage, ob behördlich angeordnete Betriebsschließungen aufgrund des Corona-Virus versichert sind, bietet nun eine Reihe von Versicherern eine Kulanzregel an. Sie zahlen, wenn der Unternehmer eine Betriebsschließungsversicherung (BSV) mit \"strittigen\" Bedingungen hat, 15 Prozent des Tagessatzes gedeckelt auf 30 Tage. Nach Feststellung der Versicherer haben die Unternehmen nach staatlichen Leistungen noch einen \"durchschnittlichen wirtschaftlichen Schaden\" von rund 30 Prozent. Die Hälfte gibt es nun als freiwillige Leistung von den Gesellschaften, die sich am Kompromiss beteiligen, der von bayerischen Behörden und Unternehmensverbänden entwickelt wurde.

\"Die Regelung haben wir in nur fünf Tagen gestemmt\", betont ein Teilnehmer aus dem Kreis der Versicherer. Eine schnelle Lösung sei wichtig gewesen, damit Unternehmen Hilfe bei der Liquidität erhalten. So sei vielfach das vom Unternehmen gezahlte Kurzarbeitergeld viel später erst vom Staat rückerstattet worden. An der Kulanzregelung beteiligen sich beispielsweise Allianz, Gothaer, Haftpflichtkasse, Nürnberger, Versicherungskammer Bayern und Zurich. Versicherungsmakler sollten ihren Kunden bei diesen Versicherern die Alternativen aufzeigen - Annahme oder Klage. Viele Fachanwälte für Versicherungsrecht haben sich bereits zur BSV spezialisiert. Gibt es einen Firmenrechtsschutz inklusive Vertragsrechtsschutz, ist der Streit aus der Police gedeckt. Welchen Weg der Betrieb wählt, sollte er aber tunlichst selbst entscheiden. Andernfalls riskiert der Makler wegen unerlaubter Rechtsberatung, in die Haftung zu geraten. Versicherer, die auf Basis ihrer Bedingungen leisten müssen, können nicht einfach auf die Kulanzregel umsteigen. Gibt es einen vertraglichen Anspruch, muss er realisiert werden. So leistet beispielsweise der Münchener Verein, der an Bäcker und Metzger schon teilweise sechsstellige Summen ausgezahlt hat. \"Von Beginn an war es für uns selbstverständlich, Corona im Rahmen der Betriebsschließungsversicherung als versichert anzusehen\", sagt Rainer Reitzler, CEO der Münchener Verein Versicherungsgruppe. Der Verein stelle das Coronavirus \"2019-nCoV\" den in seinen Bedingungen für die gewerbliche Betriebsschließungsversicherung namentlich genannten Krankheitserregern gleich.

Als Basis gelte die Verordnung vom 1. Februar 2020 durch den Bundesminister für Gesundheit zur Erweiterung der Meldepflicht nach dem Infektionsschutzgesetz. \"Somit sind behördlich angeordnete Betriebsschließungen aufgrund des neuartigen Coronavirus in der gewerblichen Betriebsschließungsversicherung bei uns mitversichert\", so Reitzler.
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Die Corona-Krise trifft vor allem die Vermittler hart.Digitales Arbeiten wird künftig Standard.Technisch gut aufstellen und praktisch üben ist das Gebot der Stunde.
